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PLANEACIÓN ESTRATÉGICA, EN LA TOMA DE DECISIONES PARA UNA
STARTUP ESCALABLE EN COLOMBIA.

RESUMEN
Este proyecto de investigación se enfoca a través del análisis, desarrollo e implementación
de las Startups escalable, mediante el seguimiento y el aprovechamiento de una toma de
decisión; siendo un factor importante en las decisiones financieras, metodológicas y
estructurales a las que se enfrentan en el día a día. Para dicho desarrollo se plantea tomar
tácticas cuantitativas y cualitativas para el análisis estadístico enfocado, en la toma de
decisiones dentro de una startups, teniendo en cuenta el razonamiento psicológico de las
personas en los distintos elementos que inciden en el diseño de implementación de un Startup.
Como resultado de la investigación, se tendrá una guía confiable en la cual una Startups en
proceso de crecimiento, tendrá la posibilidad de desarrollarse e implementarse positivamente
en sus proyectos de innovación. Esta será construida a partir de la aglomeración de
conocimientos informativos obtenidos, en los distintos ámbitos a nivel económico,
socioeconómico y del mercado en general.
Palabras Clave: Startups, toma de decisiones, estrategia, planeación, Colombia.

STRATEGIC PLANNING, IN THE DECISION MAKING FOR A SCALABLE
STARTUP IN COLOMBIA.

ABSTRACT
This research project focuses on the analysis, development and implementation of scalable
Startups, by monitoring and taking advantage of decision-making; being an important factor
in the financial, methodological and structural decisions that they face on a daily basis. For
this development, it is proposed to take quantitative and qualitative tactics for focused
statistical analysis, in decision-making within a startup, taking into account the psychological
reasoning of people in the different elements that affect the design of implementation of a
Startup.
As a result of the research, there will be a reliable guide in which a growing Startup will have
the possibility of developing and implementing itself positively in its innovation projects.
This will be built from the agglomeration of informational knowledge obtained, in the
different areas at the economic, socioeconomic and market levels in general.

Keywords: Startup, decision making, strategy, planning, Colombia.

CAPITULO 1. INTRODUCCIÓN
La presente investigación se refiere a la planeación estratégica, en la toma de decisiones para
una startup escalable en Colombia, la cual se puede comprender a través del análisis de
indagación en los temas propuestos, con el fin de fomentar un desarrollo de emprendimiento
adecuado para generar nuevas oportunidades.
Para analizar esta problemática es necesario de mencionar sus causas. Una de ellas ocurrió
específicamente en el siglo XIX y XX, donde la toma de decisiones se ha visto como una
evolución organizacional frente a los entornos administrativos, los cuales han optado por
permanecer en el mercado tradicional, donde una toma de decisión se vuelve una técnica de
mejoramiento empresarial, la cual genera rendimiento, buenas tácticas de desarrollo y de
gestión del plan de negocio de una manera aceptada. Una de las grandes problemáticas a las
que se enfrentan las empresas es la insuficiencia de la productividad e imprevistos externos
que afectan la objetividad de mejora, ya que no se lleva a cabo una fijación de métricas claves
para el aprovechamiento de las oportunidades empresariales, que le permita obtener una
ganancia rentable y duradera.
En principio Tarter (1998) ubica la administración financiera como liderazgo decisivo para
la toma de decisión y demarcan la estructura como tipos y factores para transformar las
diferentes áreas de estudio que se han visto reflejadas en el interés del análisis que muestra
el problema o la situación hallada, para así llegar a tomar la mejor elección y que esta pueda
aumentar en su capacidad de confidencia. Una estructura organizacional de técnicas
administrativas ha sido unas de las grandes conductas para el manejo de planeaciones
estratégicas de largo o mediano plazo, jugando un papel fundamental en la problemática
empresarial a la contribución de ejecución y evaluación de acciones que permite lograr su
objetivo pensado. Rodríguez y Pinto (2009), profundizan los estudios relevantes de estas
planeaciones y logran socavar sobre los componentes y principales características de este
proceso y su conducta en las organizaciones. Las decisiones estratégicas, son el medio de
intercambio más común de la vida diaria, donde está enfocado en los efectos motivacionales
y funcionales de la información, abordando el impacto que se tiene en el momento de la
elección.
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Esta indagación es capaz de captar y entender el problema de manera amplia y eficaz,
comprendiendo desde la estrategia que influye en la identificación de rechazo o aceptación
para mantener una concordancia estratégica en las metas y oportunidades dadas para un mejor
funcionamiento.
Partiendo de las necesidades dichas anteriormente se identificaron varias startups, las cuales
han tenido un notable crecimiento, al interpretar los resultados, Gaitán (2017) en el que
testifica que “para el año 2011 se implementó el objetivo de fortalecer las startups
Colombianas del país y gracias a esto para el año 2019, existen 2.696 startups escalables en
la primera etapa de desarrollo y hoy en día permanecen 500 startups en los portafolios más
importantes de Colombia” (p.17), contribuyendo al fortalecimiento empresarial. No obstante,
Morelos (2019) identificó la presencia de 180 nuevas startups con un 60% de crecimiento en
un año. Cabe resaltar la iniciativa y la viabilidad que tienen estas empresas tecnológicas, las
cuales están mostrando su gran potencial, posicionándose en 32 ciudades de Colombia, la
intención de esta investigación es crear una fase viable, a partir del análisis y la determinación
para personas emprendedoras, las cuales puedan lograr una acertada toma de decisión para
un escenario de una organización; para esto es necesario apoyarse en nuevas tecnologías
digitales con la intensión de fortalecerse, prometiendo ser grandes innovaciones tecnológicas
de forma escalable, rápida y eficaz. El método de toma de decisiones, tienen por objetivo
aplicar las herramientas para estudiar el concepto básico para una adecuada decisión, donde
se igualan todas las cuantías con el propósito de determinar el rendimiento financiero a largo
o corto plazo.
Considerando los diferentes factores para llegar a la planeación estratégica se planteó la
pregunta ¿Cuáles son los factores que debe emplear un emprendedor al estructurar su plan
de negocio, con la intención de desarrollarlo como startups escalable en Colombia? donde se
puede dar una posible respuesta al dar una solución a dicha pregunta. En la fase de la
introducción se abordara el objetivo general y sus objetivos específicos; de igual manera se
tendrá en cuenta el marco de referencia, en el que se indagan los diferentes puntos de vista,
teorías e información relevante para el desarrollo de esta investigación descriptiva.
En la primera fase se determinó la necesidad de información y el perfil que se tiene al
emprender una nueva idea de negocio en Colombia de acuerdo a los parámetros necesitados
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en su búsqueda. En la segunda fase, se plantea identificar los recursos que se requieren para
el diseño e implementación de las startups en Colombia, a través de información obtenida
por la Global Entrepreneurship Monitor (GEM), donde sus resultados son evidenciados en el
lienzo del canvas dando cumplimento a los objetivos específicos planteados, mencionados
anteriormente. La tercera y última fase se muestra la alineación del problema y el ajuste
planteado a lo largo de la investigación, mediante una guía, la cual da a conocer las
conclusiones de la labor temática de este. Con esta investigación descriptiva se pretende
alcanzar una solución al objetivo en general a través de los objetivos específicos, los cuales
fueron ordenados de acuerdo a las necesidades del proyecto. Posteriormente a esto se tiene
una metodología, divida en tres fases que ayudarán a resolver cada uno de los objetivos de
manera clara, sencilla y eficaz para la solución del problema planteado.

CAPITULO II. MARCO DE REFENCIA

En cuanto a la indagación a tratar en este proyecto, fue desarrollado con los aportes de
Osterwalder (2015), el cual está basado en el modelo Business Model Canvas. Para lograr el
desarrollo de este proyecto se partió de una hipótesis, donde demuestra el éxito que les
permiten a las pequeñas empresas crecer y escalar a largo o cortó plazo.
Las startups escalables, son el pilar de la competitividad actualmente; ya que están alineadas
con el motor económico y productivo del país, creciendo exponencialmente. Como primera
medida se analizó el perfil del consumidor escalable, el cual será estudiado en diferentes
indagaciones por parte de literatos que han realizado su aporte desde la investigación, hasta
la práctica.
Como resultado a dicha indagación, se dará una orientación apropiada al discutir sobre las
direcciones que se plantean para la toma de una decisión y surgimiento de su startups
escalable; su plan de negocio se fundamenta principalmente en aprender, medir y construir
rápidamente las ideas planteadas. Estas poseen una sensibilidad de captar los matices de lo
que sucede dentro de sí misma, actuando y trasmitiendo su mensaje siempre y cuando
conozca su límite, tal como Ríes (2015) afirma “Un startup, busca descubrir el cliente
objetivo, para darle solución al problema mediante alternativas que logren satisfacer y den
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cumplimiento a las metas de financiación propuestas, mediante una visión clara, concisa y
cuantificada como una variable de inversión y operación en función de desempeño” (p.28).
Por otro lado, Reading (2002) sugiere que es ideal llevar a cabo un análisis previo del sector
y del mercado en el que desea incursionar, para así llegar a una pauta que indique dónde se
encuentra posicionado el emprendedor, hacia dónde va y cómo hacerlo. Dicho plan establece
un direccionamiento que le enseña a la empresa, en todos sus niveles jerárquicos, a fijar
objetivos concisos en pro de mejorar su competitividad, teniendo en cuenta el riesgo y el
aprovechamiento al máximo de sus oportunidades financieras, es decir buscando un mejor
rendimiento y la forma de satisfacer al requerimiento financiero. A partir de lo anterior, la
población colombiana de startups busca que el lector se interese y/o sintetice los elementos
necesarios que construyen la viabilidad del trabajo en el proceso de afianzamiento, para
alcanzar una adecuada formación y un buen direccionamiento de la empresa competitiva.
Para dar cumplimiento al objetivo planteado, se realizó el modelo Business Model Canvas,
creado por Osterwalder (2015), el cual permite explicar de forma gráfica y sencilla el modelo
de negocio para las startups, por medio de nueve módulos y cuatro áreas significativas, las
cuales permiten que una empresa logre conseguir sus adecuados ingresos, clientes, ofertas,
infraestructura y su la viabilidad económica.
Este desarrollo, se da a conocer como un factor aplicable a cualquier idea de negocio ya sea
social o empresarial. Para esto es necesario definir sus áreas y módulos significativos de
innovación, con el fin de estructurar y detallar un buen plan de negocio, el cual logre
proyectar de manera eficiente su propuesta.
1. PROPUESTA DE VALOR: Se debe plantear, una posible solución al diseño que ha
implantado para la satisfacción de los clientes, basada en la observación y
compresión del problema que se va a resolver por medio de los productos y
servicios de la empresa.
2. SEGMENTOS DE CLIENTES: El segmento de clientes se agrupan según las
necesidades que tengan y así, se logra evidenciar el perfil demográfico, pictográfico,
geográfico y/o de estilo de vida de la persona, para conocer los posibles
consumidores.
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3. CANALES: Dada la solución a la necesidad del cliente, se procede a buscar un
canal eficiente para la necesidad desarrollada del cliente y poder conformar una
experiencia con el cliente.
Los canales están divididos en 4 fases:
Percepción: Reconocimiento del producto o servicio.
Evaluación: Como ayudamos al cliente a evaluar nuestra organización.
Compra y entrega: Como se acuerda con el cliente, al momento de realizar la compra
y entregar los productos, de manera fácil.
Post venta: Como se prevé soporte de venta al cliente.
4. RELACIÓN CON LOS CLIENTES: Se debe definir cómo se hará la entrega de la
propuesta de valor a cada segmento de clientes y que destreza creativa se va a
desarrollar, para atraer el potencial esperado de clientes.
5. FLUJO DE INGRESOS: Se debe tener claro cómo serán sus ingresos de venta a
largo o corto plazo y que componentes llevaría a cabo para atraer los clientes.
6. RECURSOS CLAVE: Este recurso es importante para la operación diaria del
negocio, donde es necesario especificar la cantidad, intensidad, tipo y calidad de tus
recursos.
7. ACTIVIDADES CLAVE: Son las acciones que tienes que realizar y cuales
propuestas de valor aportan o no valor al cliente.
8. ALIANZAS CLAVE: Son los proveedores competentes, aliados estratégicos y socios
de negocio que forman parte fundamental de la startups escalable, mediante la cual
ayuda a potenciar las capacidades propuestas del proyecto, optimizando los recursos
y la incertidumbre.
9. ESTRUCTURA DE COSTOS: Esta herramienta, es implementada para el diseño de
sus costos, ya sean fijos, variables o de inversión; los cuales identifican la viabilidad
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del proyecto a realizar buscando crecer, profundizar y elaborar una buena misión
transcendental.
Según The Human Factor (2018) se inició una propuesta de valor a pequeños startups en
Colombia, para ayudar al desarrollo de pequeños y grandes profesionales, mediante pautas,
formaciones y claves de éxito para proporcionar las startups y hacerlas escalables. Para esto
se utiliza algunos beneficios del modelo de negocio Canvas, como:
Simplicidad de interpretación: Los nueve elementos están distribuidos
estratégicamente, con el fin de lograr interpretar de manera fácil y sencilla la forma
de poder crear valor para la empresa y para los clientes.
Enfoque integral y sistémico: Al tener estipulado una serie de requisitos, estipulados
en un papel, la informar se hace precisa y/o asequible para alcanzar las metas
propuestas.
Cambios y repercusiones: Esta fase permite a las startups hacer cambios dentro de
la organización con la objetividad de probar y observar fácilmente y
responsablemente, ya que son bloques acomodables a tu necesidad.
Cualquier tamaño, cualquier actividad: Es un modelo aplicable tanto a startups o
a grandes empresas, ya que ayuda a analizar actividades dentro o fuera de esta.
Lenguaje visual: Sirve como herramienta estratégica, para crear y desarrollar
modelos de negocio innovadores, reduciendo la complejidad y permitiendo tener a
simple vista una idea general de lo que se quiere llevar a cabo y cómo se haría.
Sinergia y trabajo en equipo: Es una fase, orientada a dar soluciones acertadas y
rápidas a las empresas, con un lenguaje entendible para todo el mundo.
Análisis estratégico en una hoja: Sirve como patrón estratégico del análisis del
DOFA, analizando el mercado, competidores, clientes, proveedores, estructuras y
procesos.
Después de haber analizado el modelo del canvas, se establecerá el método lean startups por
Ríes (2004) el cual está diseñado para conducir a que una startup sea escalable, a través de
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procesos que requieran de una disciplina para obtener un negocio en el largo o corto plazo.
No obstante, su forma de proceder radica en la creatividad que se tiene en el desarrollo del
método a trabajar como prueba de error, enlazándolos en dos formas de derivar, la
planificación y la disciplina, las cuales establecen una base en la creatividad y en el riesgo
que suponen las Startups escalables, para conseguir un pasamiento burocrático y tradicional.
Emprendedor: Schumpeter (1983). Es el sujeto cuya función es llevar a cabo una práctica
de un recurso de una empresa, resaltando que no es una figura pasiva que se adapta a los
cambios económicos, sino que es en sí mismo un factor creativo en el proceso económico, es
caracterizado por la participación de ideas, donde actúa como un explorador de nuevas
oportunidades a través del proceso de innovación.
Startups: Blank y Dorf (2013) dice que es una organización temporal, que busca de un
modelo de negocio la rentabilidad y la escalabilidad; para que su organización sea una
empresa real; en busca de un modelo de negocio.
La primera gran diferencia entre una startups y una empresa consolidada es que la primera
debe convalidar el tipo de problema o necesidad que resuelve para determinado tipo de
cliente, qué es lo que tecnológicamente puede desarrollar y cuál es su viabilidad económica;
modelo escalable, porque puede lograr que los ingresos crezcan.
CAPÍTULO III: METODOLOGÍA
Esta investigación posee un carácter descriptivo de tipo mixto con primacía cualitativo, que
busca analizar y lograr detalladamente una decisión acertada y fortalecida para el
emprendimiento escalable en Colombia. Con base a lo anterior la metodología cualitativa se
aplica en este trabajo investigativo en la manera que busca contextualizar Respecto a lo
anterior, la presente investigación constatara de tres fases como: en la primera se determina
y se aprovecha las estrategias, enfoques y herramientas existentes, en la segunda se
identifican los recursos, y por último se construye la guía del paso a paso para una startup.
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3.1. Fase 1: Determinar y aprovechar las estrategias, enfoques y herramientas
existentes.
Se realizó un estudio del perfil emprendedor, con datos obtenidos a partir de la Global
Entrepreneurship Monitor (GEM); respecto a su comportamiento, idea de negocio y sus
posibles decisiones al momento de tomar una decisión, para así llegar a tener un beneficio
que impulse el aprovechamiento de las oportunidades y una mejora en el startups escalable
en Colombia.
3.2. Fase 2: Identificar los recursos.
Con relación a los datos obtenidos, se construyó un modelo descrito por Osterwalder (2015)
el cual fue desarrollado a partir de estudios e investigaciones descriptivas, donde se
identificaron elementos y componentes relevantes, cuyo propósito fue dar a conocer las
problemáticas que se viven en la actualidad y han sido influyentes y/o claves para el
acompañamiento y la capacitación de estas propuestas emprendedoras escalables, las cuales
promuevan un buen índice de consolidación.
3.3. Fase 3: Construcción de una guía, del paso a paso de la implementación de las
startups.
Gracias a la información y resultados obtenidos de la fase anterior, se construyó una guía
clave para las startups. De ahí determinará cuál será su planeación estratégica, refiriéndose
esto al financiamiento de la empresa, con el objetivo de generar financiamiento, mediante
inversión o préstamo, lo cual lo determinará qué tan factible sea este startups escalable. Para
esto es necesario saber el ciclo metodológico del startups escalable, como pauta para la
creación de esta (Gráfico 1).
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GRÁFICOS
Gráfico 1. Ciclo metodológico.

Según Perry, (2007) las investigaciones se originan para analizar pronósticos y metas
financieras. De este modo, se asumió la investigación de manera cognitiva propia de la
indagación con referencia al Startup escalable, que son pequeñas empresas que están en
temprana edad de crecimiento, las cuales salen al mercado con necesidades básicas, buscando
apoyarse en nuevas tecnologías digitales para fortalecerse prometiendo ser grandes
innovaciones de forma escalable. Los métodos de planeación estratégica tienen por objetivo
aplicar las herramientas para separar, conocer, proyectar y estudiar el concepto básico para
la toma de decisiones, para esto existe un punto de equilibrio global, donde se igualan todas
las cuantías con el propósito de determinar el rendimiento financiero a largo o corto plazo.
Chiavenato (2005), afirma que el ser humano permanentemente está obligado a tomar
decisiones en varios ámbitos, determinando su éxito o el fracaso de sus juicios, donde
una de las grandes problemáticas para testar el planteamiento estratégico, es que no
se tiene una planeación detallada de lo que se quiere llegar hacer de manera ordenada
y metodológica. Esta planeación tiene como fin reunir información y comprensión
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del manejo de métodos e instrumentos para que la planeación estratégica este centrada
en el control de presupuestos, estrategias y trasformación.

CAPITULO IV: RESULTADOS
Como primera medida se determinó la incidencia del estudio de mercado de los enfoques de
las personas emprendedores a partir de datos obtenidos de la Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), en el cual se determinó las necesidades de las startups escalables en
Colombia que se tienen por ser un sector competitivo exponencialmente. Actualmente está
posicionado en el tercer lugar de 43 países con un ranking número 57 y su índice de
participación de los 62,7 puntos a nivel América latina, presentando por el Foro Económico
Mundial (2019). El perfil del consumidor colombiano tiene variables importantes, las cuales
definen que tan viable o no es su startups, para esto es necesario incorporar ideas claves en
el rol tecnológico que se quiere asumir. En referencia a la investigación, los datos de más
relevancia que se obtuvieron del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) fueron la edad,
formación, ciudades líderes, innovación e pre frases de los emprendedores:

EDAD:
La edad del individuo es importante para la realización y el crecimiento de una startups
escalable en Colombia, ya que mide la capacidad de conocimiento, experiencia, recursos,
contactos y riesgos y/o decisiones a tomar para esto se realizó un sondeo de un rango de edad
de menos de 25 años hasta más de 57 años de edad, para saber que en promedio de edad, se
encuentran las personas emprendedoras.
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Gráfica 2. Edad Promedio.

EDAD PROMEDIO DE LOS EMPRENDEDORES
COLOMBIANOS
18%

26%

25%
32%
31%

MENOS DE 25 AÑOS

26 - 36 AÑOS

37 - 46 AÑOS

47 - 56 AÑOS

MAS DE 57 AÑOS

Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).

De acuerdo a la gráfica presentada anteriormente, destaca que la edad promedio del
emprendimiento colombiano, está en un rango de edad de 26 a 46 años de edad identificado
que el 70% de la población son personas activas en emprendimiento.

NIVEL DE FORMACIÓN
Los emprendedores escalables en Colombia, según Aristizábal (2018) donde se encontró que
el 33% son personas con estudios terminados de bachillerato, universitario profesional y
especialización, el 32% tiene bachillerato y título profesional, el 30% son tecnólogos, el 25%
son bachilleres, el 21% únicamente hicieron la primaria y el 6% no realizó ningún estudio.
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Gráfica 3. Formación Emprendedores Colombianos.
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Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).

En cuanto a la formación de los emprendedores colombianos, vemos que el 33% de la
población tienen un emprendimiento siendo personas estudiadas, con su título terminado, sin
embargo, el 6% de la población tienen emprendimiento, pero no tienen ningún estudio
realizado.

CIUDADES LIDERES EN INNOVACIÓN
Según Vélez (2013) actualmente las startups en Colombia han logrado abarcar grandes
negocios, los cuales han traspasado magnas barreras y han ayudado al crecimiento del 75%
de los colombianos, siendo considerados como una opción viable para la superación personal,
el cual es contribuido al talento y/o liderazgo de la sociedad; seguido del 53.5% los cuales
planifican su proyecto no mayor a tres años, ya que temen al fracaso o tienen un trabajo
estable y por último el 87% las startups escalables, quienes lo conciben como una buena
opción para vivir, siempre y cuando no se tenga un trabajo fijo.
Esta investigación, tiene el objetivo de ayudar a explotar la capacidad de las startups en
Colombia, especialmente en las ciudades que lideran la innovación, el emprendimiento y la
inversión son, Bogotá, Medellín, Cali y Barranquilla, siendo exitosas, aceleradoras,
capitalistas, y dirigentes en temas de descubrimiento, liderazgo y tecnología, para ser
generadoras de más de 7.933 empleos a personas con startups escalables.
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Gráfica 4. Ciudades Líderes.
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Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).

En el caso de las ciudades líderes, prima la innovación en emprendimiento la ciudad de
Bogotá con un 50,2%, gracias a la aglomeración de personas dispuestas a emprender un
proyecto con viabilidad y apoyo económico, ya sea de otras personas o de préstamos, de igual
manera son personas que tienen una edad factible para el surgimiento del proyecto.

PRE FASE DEL EMPRENDEDOR
Es la etapa inicial de una visualización de una idea de negocio, la cual emprende un proceso
empresario; teniendo claro el conocimiento del tema a tratar, gracias a la aglomeración de
herramientas que tenemos hoy en día, es más fácil validar la hipótesis del modelo de negocio,
a través de herramientas virtuales como test de mercado y competencias emprendedoras, para
eso es importante realizar una tabla de beneficios – objetivos, los cuales definen las
prioridades más necesarias, presentada a continuación:
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TABLAS

Tabla 1. Beneficios - Objetivos.
BENEFICIOS DE HACER EL TEST

BENEFICIOS DE HACER LAS

DE MERCADO

COMPETENCIAS EMPRENDEDORAS

Se hace una simulación y/o prueba, del

✓ Financiación

producto que se tiene para emprender con

✓ Acompañamiento

clientes reales, para conocer la aceptación

✓ Asesoría

del consumidor y evidenciar que tan

✓ Viabilidad

eficiente es su precio, su información y su

✓ Innovación

éxito en el mercado.

✓ Ventajas de ejecución

Fuente: Elaboración propia a partir de MIT (2017).
Como se puede observar en la tabla (ver gráfica 1) de beneficios – objetivos, al tener este
estudio de marcado, se disminuye el fracaso de iniciar un proyecto ya que conoce las
ventajas y desventajas de su proceso, también se tiene claro con cuanto presupuesto se va a
iniciar y de cómo será su prototipo de ventajas sin limitaciones.

FASES Y ASESORAMIENTO DE LAS STARTUPS
Gracias a estos estudios, se logró evidenciar 5 fases de crecimiento del proyecto teniendo en
cuenta lo anterior, con el fin de tener éxito; para esto se tomó en cuenta el 100% de la
población de emprendedores tecnológicos; siendo el 29% proyectos que solo se tiene la idea,
el 48% están en marcha y el 23% tiene el modelo del negocio planteado, pero no en marcha.

Gráfica 5. Fases De Startups.
La idea originaria de las startups, respecto a las fases de las startups colombianas, se analizó
un estudio del lanzamiento, etapas, expansión y financiamiento mediante las diferentes
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etapas para el desarrollo del emprendimiento, en la cual se obtuvo siete fases importantes que
indicen en este proceso.

IDEA DE NEGOCIO

FASES LAS STARTUPS
EN COLOMBIA
4%
7%

CANVAS

7%

29%

VENTAS
TEST DE MERCADO

13%

INTERNACIONALIZACI
ÓN
CRECIMIENTO
17%

CONOCIMIENTO DE LA
COMPETENCIA

23%

Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).
Como fase primordial del proceso de las startups está en primer lugar la idea del negocio,
con un 29% de importancia, ya que sabe y dispone del proceso investigativo para la
construcción del proyecto.

Gráfica 6. Fases De Asesoramiento
En esta fase, es importante resaltar el nivel de información que se tiene al orientar y organizar
un proyecto escalable, según su tiempo y financiación, para eso se realizó un gráfico en el
que muestra sus porcentajes y su viabilidad.
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DADO EN POR PORCENTAJE
NECESIDADES DE LOS EMPRENDEDORES

Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).
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El 60% de la población colombiana, se asegura en tener un financiamiento a la hora de
emprender un nuevo o idea de negocio pensando en tan viable puede ser a largo o corto
plazo,

NECESIDADES DE LAS STARTUPS
Los datos de la gráfica 7 presentada posteriormente; son tomados de Mendoza (2017). Al
iniciar un proyecto, se encuentran varias dificultades como el riesgo y la incertidumbre que
llevan a muchas startups a desistir en el camino, las necesidades van de la más básica hasta
la más específica, siendo todas importantes para lograr la viabilidad del proyecto. Estos
problemas se pueden llegar a superar, siempre y cuando el emprendedor tenga claridad sobre
su propuesta a desarrollar. Estas necesidades, se vuelven herramientas útiles para desarrollar
la iniciativa personal y no recaer en los mismos errores
.
Gráfica 7. Necesidades de las startups.

NECESIDADES DE LAS STARTUPS
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Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).

Como desarrollo a estas necesidades descritas anteriormente, se hallaron 7 soluciones,
gracias a la investigación realizada de los emprendedores escalables colombianos.
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Tabla 2. Soluciones para los emprendedores como startups escalable.
1. Adaptabilidad: Su servicio o producto debe ser competitivo, debe satisfacer la
necesidad del cliente, debe tener un crecimiento potencial y fluidez en el proyecto.
2. Dinamismo: Implementar ideas nuevas y entretenedora, que generen grandes
expectativas en el público.
3. Calidad, sin gastar tanto: Relación entre precio-producto, para optimizarse y
reducir sus gastas para no quedarse sin dinero.
4. Conectividad: Escuchar, observar y analizar son conceptos bases para establecer la
relación con los clientes y proveedores, ofreciendo así una oportuna eficiencia y
generando confianza.
5. Imagen: El emprendedor debe trasmitir su mejor perfil para dar confidencialidad a
sus consumidores.
6. Inmediatez: El emprendedor debe disponer de apta capacidad de respuesta para su
cliente, respecto a mercancía.
7. Financiación: El emprendedor debe ser exigente y eficaz a la hora de buscar un
intermediario, el cual lo financie, este debe tener claro que quiere y para donde va,
resaltando en que necesita maximizar resultados y minimizar riesgos e inversión.

Fuente: Elaboración propia a partir de GEM (2012).

Para dar cumplimiento al segundo objetivo, desarrollaremos el modelo del canvas con la
intención de crear una solución a las startups escalables en Colombia, teniendo en cuenta el
desarrollo de la investigación planteada anteriormente. Como resultado, obtuvimos que la
propuesta se establezca mediante temas de satisfacción que proporcionen un valor agregado
en el futuro.

SEGMENTO DE MERCADO
Startups escalables en Colombia
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PROPUESTA DE VALOR
Nuestra propuesta de valor hace relevancia a la población de pequeñas startups escalables
colombianos, con el fin de ayudarlos a crear un soporte para el desarrollo de su proyecto.
Esta propuesta es beneficiosa para el segmento de pequeños clientes potenciales que están
dispuestos a alcanzar su meta. Este valor complementario, agrupa una serie de beneficios que
la empresa ofrecerá a sus clientes y se catalogan de la siguiente manera Urzainqui (2016):
✓ Novedad.

✓ Marca – Status.

✓ Desempeño.

✓ Precio.

✓ Personalización.

✓ Accesibilidad.

✓ Facilitar el trabajo.

✓ Usabilidad.

✓ Diseño.

CANALES
Este canal, se hará por medios tecnológicos (internet), donde se podrá realizar el contacto
más importante (cliente), donde se podrá determinar el segmento del mercado directo o
indirecto.
CLIENTES
Al haber tenido una simulación con clientes reales, como se explicó en el desarrollo del
trabajo; es importante idealizar la idea de negocio, teniendo claridad en el segmento del
mercado al que se quiere incursionar, estableciendo una fuerte conexión y/o fidelizando a sus
consumidores para en un futuro poder expandirse o entrar en nuevos mercados.

FUENTES DE INGRESOS Y ESTRUCTURA DE COSTOS
Esta fuente de entrada es la fijación de precio fijo o variable (ver gráfica 4), del producto que
se quiere comercializar, propuesto por una serie de estudios realizados para que sea accesible
por el consumidor, con el fin de obtener ganancias y ganar un cliente. También es importante
resaltar que el modelo del negocio se base en tres aspectos importantes, los cuales determinan
la organización; según Osterwalder y Pigneur (2011):
✓ Cuantificar el
costo a crear.

✓ Entrega
✓ Captar el valor.
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Tabla 3. Precios Fijos – Precios Variables.

PRECIOS FIJOS
PRECIO DE LISTA

El precio es único y es

PRECIOS VARIABLES
NEGOCIACIÓN

puesto por su dueño.

El precio es negociado por
dos partes, dependiendo de
la capacidad de
convencimiento.

CARACTERÍSTICAS

El precio va a

MARGEN

Depende de cuánto

depender según su

inventario se tenga en el

tamaño o calidad.

momento disponible.

SEGMENTO DE

Depende de las

MERCADO EN

El precio puede variar, ya

MERCADO

características y del

TIEMPO REAL

que depende de una oferta –

tipo de segmento en el

demanda en el mercado.

mercado.
VOLUMEN

El precio está en

SUBASTAS

El precio puede ser

función a la cantidad

cambiado, según su

adquirida.

competencia.

Fuente: Elaboración propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2011).

Tal como se evidencio en la tabla anterior (ver gráfica 4), se demostró las dos variables de
los precios, las cual sirve como opción viable para fijar un límite fundamental, siendo
recomendables para el control y el equilibrio entre estas dos variaciones.

RECURSOS CLAVES
Debe tener claro su propuesta de valor para lograr alcanzar su objetivo de generar clientes,
alanzar la viabilidad del proyecto, tener ingresos positivos, aprovechar los recursos claves,
ya sean propios, alquilados o proporcionados por socios indispensables, según Osterwalder
y Pigneur (2011).
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ACTIVIDAD CLAVE
Según su actividad, se catalogará su modelo de negocio ya sea que se dedique al ámbito
productivo, prestación de servicios o comercialización, según Osterwalder y Pigneur (2011).

SOCIOS CLAVE
Estos recursos se requieren para el desarrollo del negocio, donde se encarga de darle solución
a la propuesta de valor planteada, con el fin de establecer relaciones y/o parámetros de forma
efectiva y eficiente; teniendo en cuenta la reducción de riesgos y el aprovechamiento de las
oportunidades de recursos que se obtienen por cuatro tipos alianza, descritos por Osterwalder
y Pigneur (2011), donde analizo a las empresas no competidoras o competencia entre ellas,
el avance de nuevos negocios y las relaciones con sus proveedores.
Para seguir dando cumplimiento con los objetivos planteados en la investigación propuesta,
se realizará el desarrollo del modelo del canvas, a partir de los resultados obtenidos del
anterior capitulo, los cuales servirán para la construcción de la guía para las startups
escalables en Colombia.

Tabla 4. Lienzo Canvas.
El lienzo del canvas, se realizó a partir de los resultados obtenidos del perfil del consumidor
y el aprovechamiento de las estrategias arrojadas, en la búsqueda de información para la
implementación del diseño de las startups, siendo un modelo atractivo para las personas que
tienen un emprendimiento en marcha o en ejecución.
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Fuente: Elaboración propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2011).
Al diseñar este modelo de negocio, contribuye a un adecuado desarrollo de una startups
escalable, la cual ha generado grandes caminos de competitividad y oportunidades,
cumpliendo con el objetivo del acompañamiento e implementación de dicha herramienta.
Serna (2000) describe que es un mecanismo para la elaboración y la creación de una destreza
positiva en el mercado real. Para eso se realizó una tabla (ver tabla 5), de las principales
ventajas claves que se tienen en el principio de las startups, como indagación a este
conocimiento.
Tabla 5. Ventajas.
VENTAJAS:
✓ Se incrementarán el número de emprendedores colombianos.
✓ Tendrán mayor aceptación en sus desarrollos tecnológicos.
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✓ Fomentaran una amplia experiencia en conocimientos administrativos y
financieros.
✓ Asumirán el cambio con más adaptación.
✓ Establecerán una buena relación con el cliente y/o consumidor.

Fuente: Elaboración propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2011).

Las aceleradoras se han convertido en una forma segura de ayuda a las startups, según Gust
(2015), donde pone en contacto una red de personas emprendedoras, las cuales reúnen cinco
características de un modelo de negocio, compilado por el Sistema Económico
Latinoamericano y del Caribe (2016), que son los siguientes:
✓ Proceso de aplicación abierto, generalmente competitivo.
✓ Provisión de inversiones pre-semilla, por lo general a cambio de acciones.
✓ Enfoque en pequeños equipos, no en individuos.
✓ Soporte limitado en el tiempo (tutoría y eventos programados).
Gráfico 8. Ranking - Startups.
En cuanto al ranking de las startups, se puede establecer por los principales países líderes de
emprendimiento en el mundo, donde se analizó en su totalidad los inversores en el año 2019.
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Fuente: Fintech (2020). Nota: Cifras dadas en porcentaje.
La inversión total en Latinoamérica en el año 2019 según, Aristizbal (2020) ha sido de USD
2.659 millones de dólares en operaciones de más de 1.334 startups escalables colombianas
por medio de 62 programas, 5 aceleradoras y 6 países importantes, centrándose el mayor
capital en el mercado brasileño, mexicano, argentino, colombiano, chileno y peruano. La
inversión en América Latina ha crecido notablemente para el año 2019-2020, con un
porcentaje de 180% respecto al año 2018, teniendo grandes innovaciones e inversiones de
corporaciones de escalamiento real. Notablemente Brasil ha sido uno de los países con mayor
crecimiento de emprendedores, aumentando un 70% de su inversión anual, seguido por
México que está en un 21%, argentina un 8%, y Colombia un 1% de inversiones permisibles
escalables, gracias a su madurez y potencial se encuentran muy bien posicionadas.
Según Blank y Dorf (2012), Colombia es el segundo país con información relevante, gracias
a su retroalimentación por parte del cliente y del mercado, las cuales logran cotejar el modelo
de negocio y se ejecuta, con el fin de determinar si este puede llegar o no a ser un negocio
beneficioso.
Gráfica 9. Startups Escalable - Clientes.
La gráfica presentada a continuación, (ver gráfica 9) determina la viabilidad estratégica para
alcanzar y definir los objetivos propuestos de largo o corto plazo, los cuales buscan darle una
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orientación acertada y conveniente a la startups escalable. Esta pretende planificar el
desarrollo y la toma de decisión estratégica, con información en tiempo real, para alcanzar la
visión propuesta.

Este desarrollo se hace a partir de las acciones proyectadas, buscando el beneficio de este
proceso de desarrollo en los períodos de las startups escalable en Colombia.
Según Herrera (2019) a través del punto de vista legal, para conseguir el éxito deseado, donde
las startups se vean beneficiadas con recursos y apoyos estratégicos para poner en marcha y
llegar hacer de sus proyectos grandes suministros.
Gráfica 10. Etapas De Desarrollo.
En cuanto a las etapas de desarrollo, se expone los aspectos fundamentales para la unificación
de las etapas para la formulación de proyectos.
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Fuente: Herrera (2019).
Cualquier startups escalable, busca la estabilidad en un largo o corto plazo, que permita el
surgimiento de la startups de innovación tecnológica. Los recursos tomados, gracias al
desarrollo del modelo crean y determina la viabilidad del negocio, evaluando que tan
apropiado es y qué expectativas tiene frente a las oportunidades y a las amenazas, con el fin
de dar cumplimiento al objetivo propuesto. La guía, en concreto, consta de un variado índice
de temas, los cuales sirven exclusivamente para los emprendedores más audaces y sus
asesores legales.
Para lograr fortalecer esta guía, es necesario haber desarrollado el modelo del canvas, para:
✓ Lograr profundizar en el mercado real.
✓ Dar solución a los grandes problemas.
✓ Determinar qué tan viable es el negocio escalable.
Para llegar a la guía esperada de las startups escalable en Colombia, implementa las cinco
etapas para lograr tener el éxito esperado:
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Analizar: Piensa la idea que se quiere llevar a cabo y que tan viable es.
Financiamiento: Se debe pensar a quien poder acudir, ya se una pequeña o grande
Inversión para el momento de implementarla.
Lanzamiento Del Producto: Busca algo novedoso y creativo para lograr atraer
clientes y generar grandes expectativas.
Etapas De Crecimiento: Aquí ya se debe tener la inversión y se debe contar con otra
inversión más grande para empezar a competir con grandes marcas, ya que en esta
etapa es donde las startups no logran surgir.
Expansión: Buscar nuevos socios del mercado para implementar cambios y
reformas.
Al hacer previamente la recolección de datos e información, se realizó una guía del paso a
paso para emprendedores colombianos, donde se tomó en cuanta la población emprendedora
de Colombia como base esencial para el desarrollo de esta investigación, siendo enfocada en
dar respuesta al desarrollo y la implementación del marco (ver gráfica 11).
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Gráfica 11. Guía Startups Escalable

Fuente: Elaboración propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2011).

Como resultado del lienzo (ver gráfica 11) se obtuvo una guía estratégica; la cual sirve como
un proceso para el crecimiento y fortalecimiento de una startups confiable, teniendo en
cuentas sus decisiones correctas, en los distintos ámbitos a nivel económico, socioeconómico
y del mercado en general, permitiendo dar como resultado una organización estructurada al
emprendimiento colombiano, al implementar una startups escalable, esto con el ánimo de
llegar al objetivo propuesto y hacerla viable.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES

Conclusiones
Es relevante conocer las teorías descritas anteriormente de las startups escalables en
Colombia para el desarrollo de la hipótesis planteada, la cual ha generado un interés y una
oportunidad meritoria para lograr incursionarse en el mercado Colombiano a largo o corto
plazo.
A través de este proyecto investigativo se alcanza el objetivo general, en el cual se buscaba
identificar los factores determinantes para la planeación e implementación de las startups
escalables en Colombia, mediante la construcción de una guía estratégica con el fin de
potenciar los emprendimientos, donde es importante mencionar que en un mediano plazo los
emprendimientos pueden incursionarse en el mercado colombiano, teniendo en cuenta la
objetividad, viabilidad y adaptabilidad de negocio.

Se puede concluir que el emprendimiento colombiano ha crecido notablemente en el
transcurso del tiempo, donde la percepción de oportunidad de crecimiento ha sido de forma
positiva y transformadora para las nuevas ideas de negocio, las cuales están en
emprendimiento escalable; sin embargo, existe una gran preocupación que se tiene en el
desarrollo industrial actualmente, donde la falta de impulso para crear innovación o valor
agregado presenta falencias debido a su inversión y desarrollo para generar los recursos
esperados.

Es importante resaltar que el perfil de una persona que está emprendiendo una startups, no
solo sabe aprovechar las oportunidades en su máximo esplendor, respecto a su idea de
negocio y sus futuras acciones sabiendo que tan eficiente es su decisión. Si no que corre los
riesgos en su debido momento, haciéndolos útiles de aprendizaje, la cual busca fijar los
instrumentos y objetivos para establecer en una empresa, incluyendo los pronósticos y las
metas propuestas.
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